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    Introdução


    Aperte o cinto: a viagem já começou!


    Imagine que você está dirigindo por uma estrada perfeita, um caminho reto e tranquilo rumo ao seu destino. Tudo havia sido planejado: mapa traçado, tanque cheio, malas prontas. Mas, do nada, seu carro dispara como um foguete! A paisagem vira um borrão, as placas desaparecem e, antes que você perceba, a estrada reta se transforma em um labirinto de curvas inesperadas. O volante parece não responder mais. Na tentativa de manter o controle, você pega o primeiro desvio e, de repente, percebe que seu carro se transformou em um jato supersônico. Tudo está mais veloz e mais complexo, e os comandos de antes já não são adequados a esse novo contexto.


    Se você é empresário, talvez esteja sentindo exatamente isso agora. A nova economia digital não bateu à porta pedindo permissão – ela já lhe jogou para dentro sem aviso prévio. Não adianta se perguntar se vale a pena entrar nesse jogo. Você já está nele! A questão é: você ainda está no comando ou apenas tentando evitar um grande acidente?


    A verdade nua e crua é que, no cenário atual, a única certeza é a necessidade de REINVENTAR. Sim, com letras garrafais! É preciso buscar um novo direcionamento, identificar as melhores oportunidades e se preparar para competir na nova arena.


    Mas aqui vai um segredo: empreender na Economia 4.0 não é apenas sobre tecnologia e inovação. É principalmente sobre a agilidade e flexibilidade para se adaptar de forma contínua às variações impostas pelo mercado. E essa é uma grande diferença do planejamento estratégico convencional para o método que será apresentado a você nas próximas páginas. A tradução da estratégia empresarial em números claros para qualquer empreendedor, com ferramentas aplicáveis, mesmo em meio a uma rotina absurdamente acelerada.


    Se o seu objetivo é descobrir como pilotar sua empresa e crescer nesse novo contexto, convido você a mergulhar nos próximos capítulos. Tenho certeza de que muitas questões sobre o seu negócio ficarão mais claras.


    Neste livro, você vai descobrir:


    • Porque o planejamento tradicional é como um mapa de papel em um mundo de GPS.


    • Como aproveitar as melhores oportunidades do mercado, escolhendo aquela que faz sentido para você.


    • O que fazer quando seu modelo de negócio está esgotado e como acionar um novo motor de crescimento.


    E, o mais importante, como alinhar tudo isso com a prática diária da empresa, de uma forma clara e orientada, direcionando ações essenciais para o crescimento, mesmo em momentos de extrema turbulência.

  


  
    Capítulo 01


    Faça seu Check-in


    Imagine nossa jornada aqui como se você fosse iniciar uma viagem de avião. Mais adiante, irei apresentar o método que traça um comparativo da empresa com uma aeronave, na qual você é o piloto. E o convite para realizar o seu check-in agora visa conduzir a uma reflexão sobre o seu papel nesse contexto empresarial. Algumas instruções básicas também irão facilitar o seu processo de leitura e lhe ajudarão a tirar o melhor proveito desse conteúdo.


    Escolha o seu assento


    Se você opera um pequeno negócio, provavelmente essa escolha já foi feita. Você deve estar no assento do piloto! Mesmo assim, gostaria de abordar aqui alguns aspectos importantes para que a viagem siga como deve ser.


    Sua aeronave possui assentos destinados ao piloto, copiloto e tripulação, além dos próprios passageiros. Os clientes sempre podem escolher se voarão na classe executiva ou primeira classe.


    Ocupar a posição de piloto ou copiloto, da mesma forma que a tripulação, implica em assumir responsabilidades específicas. Ser dono de um negócio significa também ser o responsável pela gestão, definir os rumos da empresa, selecionar a melhor equipe e pensar continuamente nas estratégias que conduzem aos objetivos traçados. E reforço aqui esse ponto para lembrar que, por mais que você goste de estar na operação, o lugar de dono reserva atribuições que nem sempre são as mais divertidas, mas serão sempre necessárias.


    Certa vez, prestei serviços a um centro de diagnóstico por imagem, cujos sócios eram dois médicos especialistas. Eles desejavam construir uma estratégia de crescimento para o negócio e queriam dar um direcionamento de forma profissional.


    Como você deve imaginar, a formação de um médico prioriza os aspectos técnicos da profissão e não os habilita para aspectos de gestão empresarial. Além disso, para boa parte dos profissionais que ingressam nessa carreira, o que lhes dá prazer é o exercício pleno da profissão, ou seja, tratar as pessoas.


    Até esse momento, eu só havia lidado com empreendimentos da área de saúde nos quais os próprios médicos eram os gestores da operação. Pois, para minha grande surpresa, fui apresentado a uma administradora, contratada exclusivamente para gerenciar o negócio, enquanto aqueles dois médicos faziam o que sabiam fazer de melhor: exercer a medicina. Ainda assim, as decisões mais importantes relacionadas a estratégias de investimentos, mercado e expansão ainda precisavam ser tomadas pelos médicos.


    Quando você assume a poltrona de piloto, precisa entender como tirar a aeronave do chão, mantê-la no ar durante o trajeto do voo e aterrissar com segurança no seu destino. O dono da companhia aérea não precisa necessariamente saber desses detalhes. Embora seja o principal responsável pelo sucesso da operação, ele pode contratar pessoas para isso.


    O que ocorre com uma pequena ou média empresa é que, geralmente, ela não possui uma frota de aeronaves. Assim, é comum que o próprio empreendedor assuma o comando do avião, muitas vezes sem ter passado pelo processo completo para obter a licença para pilotar.


    A rotina de um piloto é dinâmica e pode envolver voos durante o dia, à noite, nos feriados e finais de semana. Também precisam coordenar as atividades da tripulação, manusear corretamente os controles de voo, sistemas de navegação e comunicação, além de serem os responsáveis pela segurança da aeronave, tripulação e passageiros, desde a preparação antes do voo até o pouso. Assim é também a rotina de muitos empreendedores, mas isso não precisa ser necessariamente um fardo. Através de uma estratégia clara e objetiva, aliada a uma boa gestão, seu negócio pode se transformar em uma jornada de plena realização.


    Não entrarei em detalhes aqui sobre as habilidades e competências necessárias para gerir um negócio, seja do tamanho que for. O importante é compreender que, à medida que o negócio evolui, as competências demandadas são diferentes. Quando o empreendedor inicia o negócio, existe uma preocupação maior com as atividades operacionais. Sua prioridade é arrumar clientes para pagar os boletos que chegam. Ao não conseguir mais assumir as demandas sozinho, a tendência é contratar pessoas para ajudar no operacional e o empreendedor passa automaticamente a fazer a gestão dessa equipe. Para continuar crescendo de forma sustentável é preciso dar um direcionamento estratégico. Caso contrário, acaba se parecendo com um balão, grande por fora, mas cheio de ar por dentro.


    Assim, independentemente da sua situação atual, há uma pergunta que somente você poderá responder: qual o futuro do seu negócio? A clareza sobre o papel que você desempenha e as competências essenciais para o crescimento são fundamentais para nortear sua estratégia e suas necessidades básicas de gestão.


    Figura 01: Representação gráfica do crescimento de uma empresa e as competências de gestão.
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    As instruções de voo


    Agora que estamos alinhados em relação ao seu papel na empresa, vamos para algumas instruções importantes para que você aproveite ao máximo as informações que virão a seguir.


    • Mantenha o cinto de segurança afivelado durante todo o voo.


    Não pule etapas! O conteúdo do livro está estruturado de forma alinhada à metodologia AEROplanos, que, apesar de abordar a empresa de forma sistêmica, mantém uma correlação entre as áreas que é melhor compreendida seguindo a linha de raciocínio proposta.


    • Acomode as bagagens de mão nos compartimentos superiores ou abaixo do assento.


    Todos nós carregamos nossa bagagem de conhecimento adquirido ao longo dos anos e ela certamente contribui para nossa jornada. Mas proponho aqui que esteja aberto a novas ideias e conceitos que talvez não estejam totalmente alinhados ao seu conjunto atual de crenças e valores. Lembre-se de que só podemos adquirir novos conhecimentos se abrirmos espaço, retirando o que não contribui para o nosso objetivo.


    • Em caso de despressurização da cabine: Faça uma pausa e vá tomar um ar.


    O conteúdo está exposto de forma simples e direta, porém o fato de estar pensando estrategicamente sobre a empresa pode levar a um desgaste fora do que está acostumado.


    • Luzes de emergência irão se acender ao longo de toda a leitura.


    Registre seus insights e faça correlações com a sua empresa, observando a realidade do seu negócio.


    • Essa aeronave possui várias saídas de emergência. Identifique a saída mais próxima do seu assento.


    O conteúdo a seguir foi escrito pensando no empresário. Caso seja gestor, e não o dono do negócio, identifique os pontos principais da metodologia e como utilizar os argumentos corretos para influenciar o decisor na empresa a adotar as medidas recomendadas. Se o seu papel é o de consultor ou mentor de negócios, faça contato com nossa equipe e veja como levar os benefícios dessa metodologia a empresários de sua região.


    O despertar para uma nova realidade


    O ano era 2016. Em um final de tarde, o expediente de projetos já havia encerrado e eu fazia o costumeiro tour por artigos de negócios na internet quando me deparei com um título que mais parecia um tapa na cara: “O Plano de Negócios está morto!”.


    Por ter boa parte da Receita da empresa vinda desse tipo de serviço, busquei me aprofundar no assunto, acreditando que se tratava de algum mal-entendido ou alguma estratégia de marketing para chamar a atenção.


    Para quem não sabe, o plano de negócios era (e ainda é, em alguns casos) aquele documento gigante, cheio de gráficos e projeções, que todo empreendedor cauteloso, ou desesperado por um empréstimo, precisava elaborar.


    O que ocorria naquele momento já sinalizava uma mudança em curso, decorrente do advento das Startups e da velocidade demandada ao lançar um novo produto ou serviço no mercado. Apesar de não acreditar no que eu havia lido no artigo, muitos pareciam concordar que não havia mais espaço para desenvolver um plano com perspectivas de longo prazo, em um ambiente considerado incerto e instável. Existe inclusive um livro exatamente com esse título (The Business Plan Is Dead: How to Raise Startup Capital in the New Economy) escrito em 2008 por Jeffrey Wofford, um empreendedor do Vale do Silício.


    Na época, nossos projetos de desenvolvimento de Planos de Negócio levavam de 60 a 90 dias. E consumiam um esforço enorme, que representava altos custos para os clientes. Muitos só conseguiam ter acesso em função de subsídios de instituições como o SEBRAE, que sempre estimulou o planejamento como um instrumento de mitigação de riscos para os negócios.


    Considerando a possibilidade de perder cerca de 30% de nossa Receita, iniciei uma longa jornada buscando compreender o que de fato estava acontecendo. Acreditava que essa história de eliminar o Plano de Negócios era coisa de empreendedores preguiçosos, que buscavam uma desculpa para não precisar passar por um processo considerado monótono e entediante, além de trabalhoso, por grande parte dos empreendedores. Foram inúmeras horas consumindo livros sobre o mundo das Startups e diversas metodologias que eu ainda não conhecia, como Design Sprint e Lean Canvas.


    Também participei de inúmeros eventos no Brasil e em 2017 fiz uma imersão no Vale do Silício para entender essa nova realidade. Lá pude perceber que as empresas precisavam acompanhar o ritmo imposto pela evolução das novas tecnologias e a consequente mudança cultural do mercado. Não havia muito tempo para pensar em detalhes no longo prazo, embora percebesse que a visão de futuro ainda era muito clara para a maioria desses empreendedores. O grande alívio veio quando me deparei com uma empresa que fazia Planos de Negócios em pleno Vale. E conversando com algumas pessoas de lá, percebi que ainda era um documento válido para mercados mais tradicionais e estáveis (você pode estar se perguntando se isso ainda existe hoje em dia) e que as Startups adotavam um modelo mais fluido, de modelar, prototipar, testar e validar suas ideias para seguir em frente. Era uma abordagem bastante diferente, mas que fez bastante sentido para mim, mesmo considerando as empresas que me procuravam para auxiliar na expansão de seus negócios, ainda que não se caracterizassem como Startups.


    A grande constatação então foi de que os planos de negócios tradicionais já não seriam muito úteis para ajudar as empresas a atingir seus objetivos; os mercados se tornaram muito imprevisíveis para esperar que uma empresa consiga manter o mesmo plano por um longo período de tempo e fazê-lo funcionar. As empresas precisavam de uma estratégia de negócios fluida que pudesse se adaptar ao mercado.


    Em vez de atuar como um guia de longo prazo sobre como administrar o negócio, o papel principal do plano de negócios agora é principalmente garantir o investimento. As pequenas empresas provavelmente precisarão de um plano de negócios ao procurar por alguns tipos de investimento, pois os investidores precisam ver alguma evidência de que obterão um retorno sobre seu investimento antes de colocar dinheiro em um negócio. A maioria dos investidores não investirá em um negócio que não tenha um plano de negócios, pois isso indica a eles que o empreendedor pensou pouco em como administrará o negócio. Fora isso, o plano de negócios tem muito pouca utilidade.


    Foi a partir desse contexto que surgiu o método AEROplanos, que compara sua empresa a um avião supersônico. E você precisa escolher entre assumir esse desafio ao melhor estilo “Top Gun” ou optar pelo conhecido “Apertem os Cintos, o Piloto Sumiu!”.


    A jornada ficou mais complexa


    O mundo dos negócios nunca foi simples, mas a velocidade das transformações atuais tornou tudo exponencialmente mais desafiador. Novas tecnologias surgem o tempo todo — inteligência artificial, blockchain, realidade aumentada, automação — e não basta apenas conhecê-las. É preciso entender como integrá-las ao seu modelo de negócio de forma estratégica, sem cair na armadilha de adotar inovação apenas por modismo.


    E tem mais: o cliente mudou. Ele não apenas consome um produto ou serviço, ele quer uma experiência. Ele quer ser ouvido, quer personalização, quer conexão. O consumidor de hoje tem acesso ilimitado à informação e não se contenta com empresas que não o colocam no centro de tudo. Ele escolhe marcas que compartilham valores, que se comunicam de forma transparente e que entregam mais do que promessas vazias.


    Os modelos de negócio também estão sendo reinventados. O que funcionava há cinco anos pode estar obsoleto hoje. Plataformas digitais, assinaturas, economia compartilhada, novos formatos de distribuição, e-commerce. A forma de criar, entregar e capturar valor está em constante mutação. O empreendedor que insistir em olhar apenas para dentro e não enxergar as mudanças externas pode acabar preso a um modelo ultrapassado.


    E por que estamos falando disso? Porque, no Brasil, a estatística é cruel: no momento em que escrevo este texto, cerca de 29% dos Microempreendedores Individuais (MEIs) encerram suas atividades nos primeiros cinco anos, conforme estudos do SEBRAE. Microempresas e pequenas empresas não ficam muito atrás, com taxas de mortalidade de 21% e 17%, respectivamente. O vilão? Adivinhe: a falta de planejamento estratégico e uma gestão ineficiente.


    Agora, prepare-se para o choque: 82% dos pequenos empresários brasileiros confessam ter dificuldades em entender os próprios números do negócio e transformá-los em estratégias práticas.


    Entretanto, no contato diário com as empresas, percebo muito pouco tempo dedicado a pensar na estratégia e analisar seus indicadores. E isso acaba gerando demandas cada vez mais emergentes, que levam o empresário a apagar incêndios constantemente. Assim, ele acaba dedicando cada vez mais tempo ao operacional. O resultado? Menos tempo ainda dedicado a pensar o negócio estrategicamente.


    Mas calma, nem tudo está perdido! Se você se identificou em alguma dessas situações, o conteúdo a seguir pode lhe proporcionar uma grande mudança nessa roda-viva. Esqueça os planos de negócios longos e complexos do século passado. Aqui, vamos desvendar os segredos de um planejamento ágil, adaptável e, o mais importante, que FUN-CIO-NA!

  


  
    Capítulo 02


    Mas você, não planeja por quê?


    A Capacidade Humana de Planejar


    Ainda que o empreendedor tenha consciência sobre a importância do planejamento, nos deparamos hoje com algumas questões mais difíceis de lidar. Isso dificulta ainda mais a tarefa de planejar o negócio e, para compreender o porquê, precisamos nos aprofundar um pouco mais nesse processo.


    A capacidade de planejar é uma das mais sofisticadas habilidades cognitivas do ser humano. Ela nos permite antecipar cenários, organizar etapas, tomar decisões estratégicas e agir com foco no futuro. É um diferencial evolutivo que moldou a trajetória da nossa espécie e, mais recentemente, se tornou o pilar de sustentação do comportamento empreendedor e da gestão organizacional moderna.


    Embora algumas espécies animais apresentem formas instintivas de antecipação (como armazenamento de alimentos ou migrações sazonais), somente o ser humano é capaz de representar mentalmente cenários futuros abstratos.


    Temos a capacidade de criar planos com múltiplas etapas e objetivos complexos, rever e ajustar estratégias com base em novas informações e planejar de forma cooperativa e coordenada em grupos e organizações.


    Essa capacidade está diretamente associada à linguagem, cultura, memória simbólica e pensamento abstrato — características essencialmente humanas.


    No entanto, o planejamento tem sido encarado pela humanidade, principalmente no meio empresarial, como um conjunto de técnicas aplicadas através de ferramentas, que ajudam a atingir os objetivos propostos.


    De fato, as técnicas e ferramentas ajudam muito na tarefa de planejar. Mas, acima de tudo, planejar é uma ação, que tem como fundamentos uma série de sentimentos, emoções, crenças e valores, que ajudam ou dificultam a concepção de um plano.


    Se pensarmos fora do contexto empresarial, planejar é intuitivo para o ser humano, seja para fazer uma longa viagem, uma festa para os amigos ou um casamento.


    Historicamente, o planejamento proporcionou vantagens cruciais à sobrevivência e ao desenvolvimento humano, como:


    • Antecipação de riscos e oportunidades;


    • Organização de recursos em períodos de escassez;


    • Construção de comunidades, redes de cooperação e sistemas produtivos;


    • Inovação tecnológica e progresso científico.


    O ato de planejar se tornou um fator-chave para o avanço da civilização.


    Como o cérebro humano realiza o planejamento


    Do ponto de vista da neurociência, o planejamento está ligado às funções executivas, especialmente ao córtex pré-frontal, responsável por:


    • Organização lógica de tarefas (córtex pré-frontal dorsolateral);


    • Avaliação de riscos e recompensas futuras (córtex orbitofrontal);


    • Tomadas de decisão afetivo-motivacionais (córtex ventromedial).


    Não vamos aqui nos deter em aspectos profundos da neurociência, mas é essencial saber que a região cerebral do córtex pré-frontal é o principal centro de comando das chamadas funções executivas, que incluem planejamento, tomada de decisão, controle inibitório, atenção e memória de trabalho.


    Estudos mostram que o córtex pré-frontal nos permite simular cenários futuros, ponderar riscos e organizar ações para atingir objetivos, assim como o Hipocampo facilita a memória episódica e projeção temporal, e o Cerebelo e Gânglios da base são responsáveis pela coordenação motora e sequenciamento de ações.


    O planejamento é, portanto, um processo integrador entre percepção, memória, emoção, linguagem e cognição futura.


    Porém, a tomada de decisão e o planejamento não são processos puramente racionais. As emoções também exercem influência decisiva. A amígdala, responsável pelo processamento emocional, pode desencadear decisões impulsivas, especialmente sob pressão ou estresse. Quando estamos estressados ou fatigados, a eficiência do córtex pré-frontal é reduzida, criando um ‘atalho’ para respostas emocionais rápidas, porém menos assertivas.


    A neurociência comportamental tem estudado como estruturas cerebrais e neurotransmissores afetam nossa cognição, emoções, motivação e, consequentemente, o planejamento. Estratégias fundamentadas na neurociência já são utilizadas para potencializar o planejamento e melhorar a performance de líderes organizacionais.


    Breve evolução do planejamento nos negócios


    O primeiro registro histórico formal do planejamento empresarial pode ser atribuído aos escritos de Henri Fayol (1916), engenheiro e teórico francês, considerado um dos pais da administração moderna. Em sua obra “Administration Industrielle et Générale”, Fayol definiu o planejamento (prévoir) como uma das funções essenciais da gestão: “prever significa examinar o futuro e traçar o programa de ação”.


    A partir daí, a arte de planejar aplicada ao mundo empresarial evoluiu. Podemos destacar alguns marcos fundamentais:


    • Décadas de 1950–60: Planejamento estratégico surge nas grandes corporações industriais.


    • Décadas de 1970–80: Ganha força o planejamento tático e operacional com foco em eficiência e competitividade.


    • Anos 1990 em diante: Planejamento passa a incluir cenários incertos, inovação, sustentabilidade e transformação digital.


    • Hoje: O planejamento empresarial é um processo contínuo, adaptativo, baseado em dados e com integração entre estratégia, cultura organizacional e inteligência emocional.


    Pesquisas contemporâneas apontam que o planejamento estruturado está entre as competências centrais dos empreendedores de sucesso.


    Diversos estudos apontam que os empreendedores que planejam suas ações e antecipam riscos têm maior sustentação de negócios a longo prazo. Mesmo no ambiente atual em que vivemos hoje, o planejamento reduz a mortalidade de startups e aumenta a resiliência em cenários de incerteza.


    Muitas metodologias consagradas, como o modelo lean, descrevem componentes comportamentais essenciais, que envolvem visão de longo prazo, definição clara de metas e planejamento com acompanhamento sistemático.


    Como facilitador do programa Empretec há mais de 25 anos, aprendi a compreender e valorizar as pessoas pelo que fazem, e não pelo que pensam ou dizem. E, tenho absoluta certeza de que você, leitor, caso já tenha realizado algum processo seletivo em sua empresa, deve ter se surpreendido com aquele candidato extremamente qualificado, com um excelente discurso, que precisou ser dispensado por não demonstrar um comportamento condizente com
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Prepare-se para decolar na nova economia! “Estratégia
4.0” é o copiloto ideal para guiar sua empresa através das
turbuléncias do mercado atual. Em um cenario em que o
planejamento tradicional se tornou obsoleto, este livro
apresenta a exclusiva metodologia AEROplanos, criada
para Apoiar os Empreendedores na Realizacdo de seus
Objetivos através de PLANOS claros e praticos. Uma via-
gem que compara a empresa a uma aeronave moderna,

em que o piloto é o préprio empreendedor.

Descubra como construir uma visao clara, otimizar sua
proposta de valor, engajar sua equipe e acionar os moto-
res de clientes, marketing, vendas e financgas para um cres-
cimento sustentavel. Aprenda a ler os sinais do painel de
controle do seu negdcio, ajustar a rota e transformar de-
safios em oportunidades. Com uma linguagem dinamica
e ferramentas aplicaveis, “Estratégia 4.0” é o guia pratico
para reinventar sua empresa, evitar o piloto automatico e
alcar novos voos. Mais de 600 empresas ja tiveram acesso
a essa metodologia, gerando resultados comprovados de
reducio de custos, aumento de faturamento e lucrativida-

de. Sua jornada para o sucesso comeca agora!
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